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ABSTRAK 
 
IMPLEMENTASI 7 TIPE OUTLET PADA SALURAN DISTRIBUSI  
TEH BOTOL TAWAR DI PT. SINAR SOSRO KP SOLO 2 
 
ADIBAH RAHMATUNNISA 
F3215002 
 
PT. Sinar Sosro merupakan perusahaan yang bergerak dibidang minuman, 
Sinar Sosro dapat dikategorikan sebagai pelopor perusahaan teh siap minum 
dalam kemasan di Indonesia bahkan di dunia. Perusahaan Sinar Sosro memiliki 
tujuan untuk tetap dapat melebarkan sayapnya di dunia bisnis, sehingga harus 
menyusun strategi yang baik dalam memasarkan produknya 
Saluran distribusi adalah menyampaikan barang dari produsen sampai ke 
tangan konsumen agar konsumen dengan mudah untuk memenuhi kebutuhannya, 
dalam melakukan saluran distribusi perusahaan harus dapat memahami teori 
saluran distribusi, agar perusahaan dapat menjangkau pasar yang lebih luas dan 
tidak menghambat penjualan produknya untuk sampai ke tangan konsumen. 
Tujuan penelitian ini untuk mengetahui saluran distribusi yang diterapkan 
PT. Sinar Sosro KP Solo 2 dan mengetahui saluran distribusi yang paling efektif 
untuk meningkatkan volume penjualan. Berdasarkan penelitian yang telah 
dilakukan, diketahui bahwa perusahaan menerapkan saluran distribusi dengan 
menggolongkan tujuh macam saluran distribusi dari tiga tingkatan saluran 
distribusi, yaitu saluran distribusi tingkat nol, saluran distribusi tingkat satu, dan 
saluran distribusi tingkat dua. Hasil penelitian yang diperoleh dari tujuh macam 
tipe saluran distribusi yang diterapkan KP Solo 2, saluran distribusi tingkat dua 
yaitu distribusi atau dister yang paling efektif, karena total penjualan besar dan 
beban yang dikeluarkan kecil. Hasil penjualan produk Teh Botol Tawar mencapai 
11.880 dari 334 pelanggan selama lima bulan terakhir.  
Saran yang penulis berikan adalah PT. Sinar Sosro KP Solo 2 hendaknya 
perusahaan lebih memprioritaskan saluran distribusi tingkat dua yaitu outlet 
distribusi/dister, karena outlet dister lebih efektif dan beban yang dikeluarkan 
kecil sehingga dapat meningkatkan volume penjualan. 
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ABSTRACT 
 
IMPLEMENTATION OF 7 OUTLET TYPES ON DISTRIBUTION 
CHANNELS TEH BOTOL TAWAR IN PT. SINAR SOSRO KP SOLO 2 
 
ADIBAH RAHMATUNNISA 
F3215002 
 
PT. Sinar Sosro is a company engaged in beverages, Sinar Sosro can be 
categorized as a pioneer company ready to drink tea in packaging in Indonesia 
even in the world. Sinar Sosro Company has a goal to keep widening its wings in 
the business world, so it must formulate a good strategy in marketing its products 
Distribution channels are delivering goods from producers to consumers 
so that consumers easily to meet their needs, in conducting distribution channels 
the company must be able to understand the theory of distribution channels, so 
that companies can reach a wider market and not hamper the sale of its products 
to get to the consumer. 
The purpose of this research is to know the distribution channel applied by 
PT. Sinar Sosro KP Solo 2 and find out the most effective distribution channels to 
increase sales volume. Based on the research that has been done, it is known that 
the company implements the distribution channel by classifying seven kinds of 
distribution channels from three levels of distribution channel, namely is zero 
level channel, one level channel, and two level channel. The results obtained from 
seven types of distribution channels applied by KP Solo 2, the second level 
distribution channel that is the most effective distribution or dister, because the 
total sales of large and the burden is small. The sales of Bottled Bottled Tea 
products reached 11,880 from 334 customers over the past five months. 
Suggestions that the author gives is PT. Sinar Sosro KP Solo 2 should give 
priority two level channel that is the distribution or dister outlet, because the 
discharge outlet is more effective and the load is small so it can increase the sales 
volume. 
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